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Gran parte de los microempresarios peruanos se ven abatidos por la falta de recursos 
económicos para poder exportar sus productos a distintos mercados del mundo y 
especialmente a Estados Unidos de Norteamerica, esto sucede, en zonas rurales, pues carecen 
del acceso de información para realizar exportaciones. La asociatividad de los artesanos para 
la exportación de sus productos, es una propuesta de solución a la problemática en mención, 
por la que deberían optar por esta estrategia: la Asociatividad para lograr ventajas 
competitivas. 
Con esta técnica de Asociatividad los empresarios podrán producir en mayor volumen, 
lograrán reducir sus costos, mejorar la calidad y presentación de los productos con diseños 
innovadores de los empaques, para así, captar más clientes provenientes del mercado 
internacional.  
 





















A large part of Peruvian entrepreneurs are dejected by the lack of economic resources to be 
able to export their products to different markets in the world and especially to the United 
States of America, this happens, in rural areas, since they lack access to information to export. 
The associativity of artisans for the export of their products, is a proposed solution to the 
problem in question, which should opt for this strategy: The Associativity to achieve 
competitive advantages. 
With this Associativity technique, entrepreneurs will be able to produce in greater volume, 
will be able to reduce their costs, improve the quality and presentation of products with 
innovative packaging designs, in order to attract more customers from the international 
market. 
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En la actualidad, el Perú es reconocido por su amplia diversidad cultural, lo que 
conlleva a que miles de extranjeros visiten al país atraídos por su gastronomía, majestuosos 
paisajes y auténtica y colorida artesanía, que producen sus artesanos. La misma que 
caracteriza a cada una de las regiones del Perú y que es diverso por los materiales autóctonos 
y naturales que se utilizan para su elaboración.  
Sin embargo, el sector artesanal peruano, no ha recibido una capacitación adecuada 
para poder lograr colocar sus productos en los mercados internacionales, por lo que la venta 
de sus productos solo se realiza en el mercado local - rural, ofreciéndolos a los turistas 
nacionales y extranjeros que los visitan, así como realizan las ventas de sus productos a 
distribuidores de las ciudades en pequeñas cantidades. 
La mayoría de productores peruanos de artesanías de Loreto no han logrado exportar 
sus productos, debido al bajo nivel de producción y los costos altos que implican la 
exportación, ya sea en el tema de empaque, transporte, entre otros, que no les permite llegar 
a competir a un mercado más exigente como es Estados Unidos de Norteamérica.  
Esta situación ha provocado que el sector artesanal no sea una fuente significativa de 
ingresos que permitan generar capital suficiente para los productores artesanos. Es ante esta 
problemática que se propone realizar la presente investigación referida al tema de “La 
Asociatividad como estrategia aplicada por los productores de artesanías de la selva de la 
región Loreto para obtener ventajas competitivas al exportar sus productos a Estados Unidos 
de Norteamérica entre los años 2010-2015”. 
La formación de una asociación exportadora de artesanías puede ser la solución a 
estos productores, que buscan otros mercados con el fin de obtener ventajas competitivas 
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para llegar a una mejora productiva, mejora en su capacidad de negociación y atención a la 
demanda que se genere en el país destino.  
Ante lo planteado, se desprende la pregunta: ¿De qué manera la asociatividad de los 
productores de artesanías de la región Loreto permitiría tener ventajas competitivas para 
exportar al mercado de Estados Unidos de Norteamérica? 
El método utilizado para el desarrollo de la investigación fue el cualitativo, mediante 
la técnica de entrevista semi-estructurada. Se efectuó una entrevista a la señora Glasi Cairuna 
representante de la asociación “Anaconda”, quien elaboran productos artesanos de tallado en 
madera, pintura, tejido en fibra vegetal.  Dicha entrevista tuvo por finalidad recabar 
información para determinar las oportunidades y las ventajas competitivas que la 
organización ha logrado obtener, mediante la técnica de asociación, como también poder 
analizar los puntos débiles que las asociaciones tienen y la forma de poder reforzarlos. La 
estructura del presente trabajo de investigación se encuentra dividida en cuatro capítulos que, 
a continuación, serán detallados: 
Capítulo I, se describe la realidad problemática y se establece los objetivos de la 
investigación. 
Capítulo II, aborda los aspectos que componen el marco teórico del tema, donde se analizará 
los antecedentes teóricos en contraste a la situación actual del objeto investigado y sus 
tendencias, basados en la información obtenida de las diversas fuentes bibliográficas. 
Capítulo III, contempla la metodología de la investigación, en el que se presentará el enfoque 
cualitativo, elegido para realizar el presente trabajo, y se detalla el método, la técnica y eol 
instrumento que se aplicará. 













1.  MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACIÓN 
 
1.1. TEMA Y TÍTULO DE INVESTIGACIÓN 
 
 1.1.1. TEMA:  
La Asociatividad como estrategia aplicada por los productores de artesanías de la 
selva de la región Loreto para obtener ventajas competitivas al exportar sus productos. 
 1.1.2. TÍTULO: 
La Asociatividad como estrategia aplicada por los productores de artesanías de la 
selva de la región Loreto para obtener ventajas competitivas al exportar sus 
productos a Estados Unidos de Norteamérica entre los años 2010-2015. 
1.2. DESCRIPCIÓN DE LA REALIDAD PROBLEMÁTICA 
El tratado de libre comercio (TLC) de Perú con Estados Unidos, que entró en 
vigencia en abril del 2009, ha logrado considerablemente el incremento de ganancias 
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anuales, con respecto a las exportaciones que se realizan a dicho país, lo cual ha 
generado mayor oportunidad empresarial para los peruanos, mediante la formación 
de nuevas empresas competitivas, en diversas provincias del Perú, dedicadas a 
elaborar productos con valor agregado que sean exportables al mercado 
estadounidense.  
En la actualidad, los Estados Unidos, es considerado el principal mercado 
demandante de productos manufacturados, teniendo una participación del 10.8% del 
total mundial de importaciones de artesanía peruana, según SIICEX en el 2018. Esto 
ha conllevado a que las pequeñas y medianas empresas del sector artesanal se 
encuentren en la necesidad de elevar sus estándares de calidad y de capacidad 
productiva, y a la misma vez, buscar la reducción de los costos en la elaboración de 
sus productos, para la obtención de mayores ganancias. 
Sin embargo, la mayoría de productores de artesanías, que se encuentran en 
provincias, consideran no contar con la capacidad, ni con el capital suficiente para 
realizar inversiones en la producción de artesanías en un alto volumen, lo cual no les 
permite incursionar en la comercialización internacional y aprovechar las 
oportunidades económicas por las demandas de sus productos. De ese modo, se 
identifica en la provincia de Loreto, la inexperiencia de la mayoría de los artesanos 
que trabajan de manera individual o en asociatividad, en cuanto a la exportación de 
sus productos;  puesto que presentan problemas de formalización, acceso de 
información y falta de conocimiento del comercio en los  mercados extranjeros, lo 
cual les impide el desarrollo de planes estratégicos que les permitan obtener las 




1.3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
Se evidencia que los artesanos de la provincia de Loreto no cuentan con una 
visión estratégica para el comercio y diferenciación de sus productos en el mercado 
estadounidense, debido a los escasos conocimientos que tienen acerca de la 
productividad e indicadores de producción que se requieren para una exportación. 
Asimismo, se atribuye que estos desconocen de los estándares internacionales 
de calidad que exige Estados Unidos de Norteamerica, por lo que sus productos no se 
elaboran con el enfoque de valor exportable y son insuficientes en cuanto la calidad 
e innovación de diseños, que demanda el cliente extranjero. Esto conlleva a que el 
artesano se centre en una comercialización local, limiten sus escalas de producción 
de artesanía para atender a pedidos grandes y consideren al comercio exterior, como 
un sistema poco rentable y de procedimiento complejo. 
1.4. FORMULACIÓN DE PROBLEMAS 
1.4.1. Problema General: 
 ¿De qué manera la asociatividad de los productores de artesanía de Loreto permite 
obtener ventajas competitivas para exportar a Estados Unidos de Norteamérica? 
1.4.2. Problemas Específicos: 
 ¿Cómo la integración de diversas empresas del mismo rubro influye en la obtención 
de ventajas competitivas? 
 ¿Qué relación existe la asociatividad y las ventajas competitivas? 




1.5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
1.5.1. Objetivo General: 
 Demostrar que la estrategia de asociatividad permite obtener ventajas 
competitivas para exportar al mercado de Estados Unidos de Norteamérica. 
1.5.2. Objetivos Específicos 
 Determinar la influencia de la integración de diversas empresas del mismo rubro 
para obtener ventajas competitivas. 
 Demostrar que la estrategia de asociatividad permite obtener ventajas 
competitivas para exportar al mercado de Estados Unidos de Norteamérica 
 Determinar el grado de influencia de la asociatividad en la comercialización 
internacional del producto artesano. 
1.6.  FUNDAMENTACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 
1.6.1. Justificación de la investigación 
Con la presente investigación, se pretende conocer los procesos por los que 
pasarían las organizaciones debido a los cambios constantes en el comercio exterior 
para obtener ventajas competitivas utilizando la asociatividad como herramienta 
central a sobresalir de las trabas que se presente en el proceso de exportación por la 
falta de capacidades que nos complican avanzar. 
1.6.2. Delimitaciones de investigación 
La delimitación realizada en el presente trabajo de investigación es el siguiente: 
 Delimitación teórica 
16 
 
El presente estudio busca aplicar a la asociatividad como estrategia aplicada por 
los productores de artesanías de la selva para obtener ventajas competitivas al 
exportar sus productos al mercado de Estados Unidos de Norteamérica. 
 Delimitación Espacial 
Se realizó en la asociación Anaconda, que se encuentra ubicada en la ciudad de 
Iquitos, provincia de Maynas, departamento Loreto. 
 Delimitación Temporal 
El periodo en el que se realizó la investigación fue entre los meses de agosto y 
diciembre, del año 2019. 
1.6.3. Limitación de la investigación 
En el proceso de la investigación del presente trabajo, no presentamos 























2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN 
Para el desarrollo del presente trabajo de investigación, se van a estudiar a diversos 
autores:  
Por un lado, Lozano (2010), en su artículo “La asociatividad como modelo de gestión 
para promover las exportaciones en las pequeñas y medianas empresas en Colombia", realiza 
una investigación en el entorno colombiano, e indica que la asociatividad es la solución 
estratégica para el acceso de las Micro y Pequeña Empresa (MyPes) a nuevos mercados 
internacionales, de manera que desarrolla mejores ventajas competitivas de precios, mediante 
una mejor estructura financiera que les permita cubrir los costos de producción que implica 
generar grandes volúmenes de artesanías que exige el mercado internacional. 
 Liendo y Martínez (2001), dos investigadoras del Instituto de Investigaciones 
Económicas de Argentina, nos plantean a la asociatividad como una oportunidad de 
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crecimiento para las PyMes, ante la necesidad de generar nuevas ventajas competitivas que 
les permita mantenerse y hacer frente a las nuevas exigencias del mercado, que involucra la 
globalización, siendo posible mediante un trabajo colectivo que facilitará el re-diseño de sus 
estrategias competitivas. 
 Es esencial tener conocimiento sobre las estrategias y resultados que generan formar 
parte de una asociación, ya que la mayoría de productores de provincias del país carecen del 
conocimiento de la asociatividad, porque consideran que van a disminuir sus ganancias, o 
que no podrán cumplir con la demanda del cliente internacional, lo cual genera que el 
comercio sea realizado de manera local y limiten sus capacidades.  Oré (2016), en la revista 
Ciencia y Desarrollo de la Universidad Alas Peruanas, realizó una encuesta a una muestra de 
150 productores de tapices de la ciudad de Ayacucho, con el objetivo de determinar el modelo 
de asociatividad que impulse la exportación directa de los tapices de la ciudad de Ayacucho, 
en la cual, hace preguntas referidas al conocimiento de la estrategia de asociación para el 
impulso de exportaciones de tapices y sobre si la población conoce los beneficios que podrían 
conllevar aplicarlo. De ese modo, en la pregunta: ¿Sabe usted que es la asociatividad?, las 
respuestas fueron Mucho con 13%, Poco con 27% y Nada con 60%; con esas respuestas 
podemos entender que los microempresarios no conocen mucho acerca de la asociación para 
mejorar su productividad y lograr mejoras para bien organizacional. Se determinó que las 
microempresas que no usan este tipo de estrategia están en desventaja a comparación de 
asociaciones ya establecidas que exportan con grandes beneficios y sobre todo con una buena 
utilidad.  
 Por otra parte, las asociaciones exportadoras cuentan con mayor ventaja competitiva 
ante los empresarios que trabajan individualmente, debido a que, hay más capital humano 
que se debe valorar y apreciar, puesto que, son las piezas fundamentales que harán que el 
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trabajo en conjunto sea de manera constante y efectiva. Cuando hablamos de exportaciones, 
la asociación de las organizaciones logra la facilidad de ingreso a nuevos mercados, y 
disminuye los riesgos comerciales que implica. Lozano (2010), en la revista Scielo, 
determina que la asociatividad brinda mayor valor al trabajo humano y a la mano de obra, 
además propone como modelo estratégico a las Kaishas, quienes hallan el éxito mediante el 
trabajo en equipo, pues se basan en el objetivo común para su desarrollo en el exterior. 
De ese modo, se explica la manera en la que los diferentes factores que involucran a 
una empresa funcionen efectivamente, dándole énfasis al factor humano como punto clave 
de las alianzas estratégicas que pueden lograr conseguir optimizar los procesos de la 
organización.  
 En este contexto, existen facilidades que los países tienen para poder ser más 
accesibles en cuanto a productos internacionales, hablamos de los Tratados de Libre 
Comercio (TLC), que nos ayudaran a poder entrar a un mercado con más posibilidades de 
permanencia y bajos impuestos a pagar por los productos nacionales. Tenemos el caso del 
TLC Perú - EE UU, esto será un factor motivador para asociar microempresas y poder 
exportar nuestros productos a dicho mercado, con grandes posibilidades de aceptación y 
obtención de utilidades.  
En efecto, tener conocimiento acerca de nuestra industria a exportar y los beneficios 
que tenemos por pertenecer a un tratado de libre comercio con otros países, es un factor 
impulsador a seguir con esta actividad que genera poco a poco el desarrollo de las industrias 
nacionales del Perú, como caso típico de la asociación exportadora “Craft Council Perú” que 
es una alianza de 10 empresas impulsada por la Asociación de Exportadores (ADEX) y que 
sigue contribuyendo con el desarrollo nacional. 
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 En el Perú, existen entidades que ayudan a promover y desarrollar el tema de las 
exportaciones de las industrias nacionales como lo son, PromPerú, ADEX y los diferentes 
Ministerios dependiendo de la actividad económica que se realice. Pero, las entidades no 
siempre están al alcance de los diversos artesanos de provincias, para poder apoyar y enseñar 
herramientas para asociarse y desarrollar un negocio de exportación.  
Torres (2010), señala que la estrategia de asociatividad, aún no se encuentra 
desarrollado como una alternativa de solución estratégica, para la mayoría de los diversos 
comerciantes o empresarios del Perú, por lo que indica que es vital que los diversos agentes 
del gobierno, clientes, diversas instituciones, entre otros, participen en su desarrollo. 
En suma, todas las entidades posibles y pertinentes al tema, deben aportar para poder 
sacar adelante esta actividad que es de mucha ayuda al desarrollo económico del Perú, porque 
es todo un proceso y todos somos parte del equipo para que el desarrollo de nuestras 
industrias impacte más hacia otros mercados extranjeros.  
 En síntesis, la formación de asociaciones exportadoras es una estrategia que si 
funcionará para poder entrar con muchas ventajas a otro mercado internacional y más aún si 
es que existe la ayuda de entidades que nos podrán asesorar para mejorar nuestra atención y 
optimizar procesos productivos. Asimismo, nuestro país cuenta con un TLC con el país 
destino, y esto permitirá a los exportadores a poder entrar con un pago de impuestos más 
reducido de lo normal. Además, muchos microempresarios deben utilizar esta asociatividad 
para hacer que sus negocios logren un auge estratégico y se posicionen en el mercado 
nacional e internacional, debido a que, reducirán costos y tendrán mejor capacidad de 




2.2. BASES TEÓRICAS 
2.2.1 Asociatividad 
 Se puede definir a la asociatividad, como la unión de dos más organizaciones que 
tienen por finalidad mejorar su capacidad productiva y ser diferenciados entre otras empresas 
del mismo rubro.  
 Vegas (2008), señala que la asociatividad, es la capacidad de las personas que lo 
comprenden, quienes comparten sus habilidades e ideales para brindar respuestas en 
conjunto. Es decir, la asociatividad, es referida al trabajo colectivo para lograr objetivos en 
común. 
 En el diario Agronegocios, González (2018), refiere a la asociatividad como un 
tipo de modelo capaz de generar competencia comercial en nuevos mercados. Además, que 
logra la formalización de las empresas que pertenecen a esta. 
 La asociatividad empresarial, según Vegas (2008), es una estrategia para visionar 
sus objetivos en el entorno internacional, conllevando a obtener ventas altamente 
competitivas. 
2.2.2. Tipos de asociatividad 
Según Vegas (2008) señala 6 tipos de asociatividad: 
a) Redes de Cooperación: Conjunto de empresas que comparten información, 
procesos o conglomeran ofertas, sin renunciar a funcionar de manera 
independiente. No existe una relación de subordinación. Mantienen diversos 
vínculos cooperativos para realizar acciones conjuntas coordinadas. b) 
Articulación Comercial: Relación sostenida entre empresas ofertantes y 
demandantes la cual puede ser mediada o animada por un agente intermediario, 
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o gestor de negocios. Situación que se debe manejar con cuidado para realizar 
bien los negocios dentro de las instituciones participantes dentro del mismo.  
c) Alianza en Cadenas Productivas: En base a acuerdos entre actores que cubren 
una serie de etapas y operaciones de producción, transformación, distribución y 
comercialización de un producto o línea de productos (bienes o servicios).  
d) Alianza en Clusters: De manera similar a las cadenas de valor, pero los actores 
están concentrados geográficamente y están interconectados en una actividad 
productiva particular. Comprende no sólo empresas sino también instituciones 
que proveen servicios de soporte empresarial.  
e) Joint Venture: Se constituye una nueva sociedad creada por dos o más 
empresas con personalidad jurídica independiente, pero realiza una actividad 
empresarial supeditada a las estrategias competitivas de las empresas 
propietarias. Esta forma de cooperación implica la aportación de fondos, 
tecnología, personal, bienes industriales, capacidad productiva o servicios.  
f) Consorcios: Es aquel por virtud del cual dos o más personas se asocian para 
participar en forma activa y directa en un determinado negocio o empresa con el 
propósito de obtener un beneficio económico. Los consorcios se pueden 
formalizar legalmente sin que las empresas pierdan su personería jurídica, pero 
con una gerencia común.  
2.2.3. Competitividad 
 La Real Academia Española, refiere a la competitividad como la capacidad de 
una empresa para poder sostenerse, mejorar y sobrevivir en el mercado. 
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 De misma forma, podemos definirlo como la capacidad que tiene una empresa 
de sobresalir y/o resaltar en el ámbito comercial, con respecto a sus herramientas o técnicas 
que utilizan para la satisfacción del consumidor, ante otras empresas del mismo rubro. 
De misma forma, Porter (2008) precisa: “La competitividad de una nación depende de la 
capacidad de su industria para innovar y mejorar; las compañías a su vez ganan ventajas 
sobre los mejores competidores del mundo debido a la presión y al reto” (p.61). 
 La competitividad empresarial, de acuerdo a Mathews (2009), es: “La capacidad 
que tiene una organización, pública o privada, con o sin fines de lucro, de lograr y mantener 
ventajas que le permitan consolidar y mejorar su posición en el entorno socioeconómico en 
el que se desenvuelve” (p.13). 
2.2.5. Tratado de Libre Comercio (TLC) 
 El Tratado de Libre Comercio, se conoce como un acuerdo comercial entre dos países, 
con la finalidad de establecer acuerdos favorables de ingresos y salidas de bienes y servicios 
para ambos, que deben de ser cumplidos por las dos partes de manera obligatoria. 
Por otro lado, la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración 
Tributaria (2019), señala que es un acuerdo establecido entre dos o más países, en el que se 
acuerda qué tipo de productos se encontrarán libre de arancel. De ese modo, contribuye en el 
aspecto económico de cada país. 
2.2.6. La Micro y Pequeña Empresa (MYPE):  
 Según SUNAT, define a la MyPe como una organización que realiza actividades 
económicas mediante el ofrecimiento de sus bienes y/o servicios, que es formada por una 
persona natural o jurídica 
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2.2.7. Exportación:  
 La exportación, se puede definir como la acción realizada por una o más personas 
de vender bienes y/o servicios de origen nacional. 
2.2.8. Artesanía 
Se define a la artesanía como aquellos productos con un significado de identidad cultural, 
elaborados por los pobladores nativos, con materiales naturales, ya sea vegetal y/o animal 
característico del lugar. 
Enrico Roncancio, precisa a la artesanía como:  
 La Artesanía es el resultado de la creatividad y la imaginación, plasmado en 
un producto en cuya elaboración se ha transformado racionalmente materiales 
de origen natural, generalmente con procesos y técnicas manuales. Los objetos 
artesanales van cargados de un alto valor cultural y debido a su proceso son 
piezas únicas. Hoy la artesanía se proyecta como una solución productiva y 
económicamente rentable. (Roncancio, 1999) 
• Tipos de artesanías 
-Artesanía Tradicional 
-Artesanía Autóctona Aborigen 





2.3.  MARCO LEGAL 
 2.3.1. LEY DEL ARTESANO Y DEL DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD 
ARTESANAL LEY Nº 29073. 
La presenta ley pretende establecer a la actividad artesanal, como un factor de 
identidad cultural, que es promovido como un medio económico y sustentable para el país. 
Además, brinda la información necesaria para el crecimiento nacional e internacional del 
rubro, y mantención de dicha actividad. 
 
Artículo 2.- Finalidad  
Son fines de la presente Ley promover el desarrollo del artesano y de 
la artesanía en sus diversas modalidades, integrándolos al desarrollo 
económico del país; facilitar el acceso del artesano al financiamiento 
privado; mejorar sus condiciones de productividad, competitividad, 
rentabilidad y gestión en el mercado; fomentar la formación de 
artesanos y la divulgación de sus técnicas, desarrollando sus aptitudes 
o habilidades; y recuperar y promover las manifestaciones y valores 
culturales, históricos y la identidad nacional, con el fin de hacer de la 
actividad artesanal un sector descentralizado, económicamente viable 
y generador de empleo sostenible. 
 
2.3.2.  LEY NRO. 28015: LEY DE PROMOCIÓN Y FORMALIZACIÓN DE LA 
MICRO Y PEQUEÑA EMPRESA.  
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La finalidad de dicha ley, lograr que las diversas empresas que funcionan en el Perú, 
sean realmente competentes en el mercado nacional e internacional, mediante la 
formalización de sus actividades. De ese modo, pone al alcance la información que les 
permita desarrollarse como empresa y obtener mayor rentabilidad, además, determina las 
características que deben de cumplir para ser reconocido como como una MyPE. 
Artículo 3.- Características de las MYPE 
Las MYPE deben reunir las siguientes características concurrentes:  
a) El número total de trabajadores: 
 - La microempresa abarca de uno (1) hasta diez (10) trabajadores 
inclusive.  
- La pequeña empresa abarca de uno (1) hasta cincuenta (50) 
trabajadores inclusive.  
b) Niveles de ventas anuales:  
- La microempresa: hasta el monto máximo de 150 Unidades 
Impositivas Tributarias - UIT.  
-La pequeña empresa: a partir del monto máximo señalado para las 
microempresas y hasta 850 Unidades Impositivas Tributarias - UIT.  
Las entidades públicas y privadas uniformizan sus criterios de 
medición a fin de construir una base de datos homogénea que permita 
dar coherencia al diseño y aplicación de las políticas públicas de 




2.3.3. ACUERDO DE PROMOCIÓN COMERCIAL PERÚ-EE.UU. 
El TLC con U.S.A. permite al Perú mayor comercialización con acceso preferencial 
a Estados Unidos de Norteamérica, lo cual beneficia los niveles de exportación de las 
empresas peruanas, se fomenta mayor importación libre de ciertas cuotas y contribuye con la 
estabilidad económica del Perú. 
 
2.4. DEFINICIÓN DE LAS VARIABLES 
 
2.4.1.  Variable Independiente: 
 


























3.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACIÓN 
 
 La investigación cualitativa, Sampieri (2006), presenta como un proceso de 
recolección de datos basados en la experiencia y pensamientos de los individuos que son 
parte de la investigación. Se investigará a partir de lo que se dice y se hace con la herramienta 
de asociatividad. Además, se recolectará información a través de entrevistas a expertos para 
luego analizarla y gestionarla adecuadamente, y así obtener respuestas a nuestras preguntas 
específicas que ayudarán a entender a fondo el tema investigado. 
 
3.2. ALCANCE DE LA INVESTIGACIÓN 
 El alcance de la investigación será descriptivo, puesto que se analiza y describe 
la realidad de las asociaciones de artesanos de la selva peruana. 
 Según Shuttleworth (2008) precisa: “Es un método científico que implica 





3.3. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 
 El diseño de investigación es no experimental, ya que se estudiará las consecuencias 
de la asociatividad como estrategia aplicada por los productores de artesanías de la selva para 
obtener ventajas competitivas al exportar sus productos a Estados Unidos de Norteamérica 
entre los años 2010-2015. Por lo tanto, está basado en hechos reales y no se manipulará 
ninguna de las variables. 
 
3.4. UNIDAD DE ANÁLISIS 
 








La muestra dirigida comprende 1 empresaria del Sector Artesanal, en la región de Loreto. 
 
3.7. TÉCNICA DE INVESTIGACIÓN 
 
Las técnicas que consideramos necesarios para el desarrollo del presente trabajo son: 
✔ Entrevista Semi estructurada: Se realizará de manera personal y se establece 








3.9.VALIDACIÓN DE ENTREVISTA 
 
Este paso consiste en realizar un modelo piloto donde nuestros asesores nos podrán calificar 
la validez y calidad de las preguntas. Además, esta se realizará mediante la consulta y 




3.10. PLAN DE ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO 






















DESCRIPCIÓN CANTIDAD MEDIDA COSTO UNIT. TOTAL 
BIENES  
Lapiceros 2 UNID. S/. 2.00 S/. 4.00 
Block de hojas bond 1 UNID. S/. 3.50 S/. 3.50 
USB X 8GB 1 UNID. S/. 15.00 S/. 15.00 
Folder 2 UNID. S/. 0.80 S/. 1.60 
SERVICIOS     
Pasajes 10 DOS PERSONAS S/.5.00 S/.50.00 













ANÁLISIS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
4.1. : CUESTIONARIO RESUELTO Y ANALISIS  
ENTREVISTA NR.1 
 
Institución:  Asociación Anaconda Loreto, Perú 
Nombre: Glasi Cairuna 
Cargo: Representante Legal de la Asociación Anaconda 
 
 
1. ¿Considera usted que la asociatividad es una estrategia para lograr mayor 
competitividad? 
 
Bueno en ese sentido, nosotros como asociación tenemos muchas oportunidades para trabajar 
articuladamente con las autoridades y así poder nosotros ofrecer nuestros productos a la 
necesidad de todos los clientes. Bueno nosotros actualmente como asociación estamos viendo 





La Sra. Glasi concuerda con que, al usar la estrategia de asociatividad y trabajar con las 
autoridades pertinentes, los miembros de la asociación podrán lograr ser más competitivos en el 
mercado objetivo, reduciendo los costos de producción y ofreciendo mejores precios al público. 
 
2. ¿Considera usted que los empresarios peruanos se encuentran realmente capacitados para 
afrontar la competencia extranjera? 
 
En mi opinión, si, porque los empresarios están en constantes capacitaciones para mejorar y 
ofrecer los mejores productos que los peruanos tenemos y hacer crecer nuestros negocios. 
Nosotros acá en la región Loreto estamos capacitándonos con el apoyo del Gobierno Regional 
de Loreto, PromPerú y MINCETUR. También vienen los de Mincetur que se articulan con 
CENFOTUR. Estamos capacitándonos en la innovación para poder mejorar nuestros productos 




Se determina que el gobierno si contribuye con las capacitaciones de las asociaciones, con la 
finalidad de poder ofrecer un producto de alta calidad para un mercado globalizado y a la vez 
permite la participación de entidades promotoras del comercio exterior como lo es PromPerú, 




3. ¿De qué manera PromPerú puede promover la competitividad del sector artesanal de la 
Selva? 
 
PromPerú está trabajando con los empresarios y emprendedores de Loreto y están 
constantemente capacitándonos y dándonos ideas de como nosotros podemos exportar y ellos 
están trabajando articuladamente con HDL para poder rebajar los costos de nuestras 
exportaciones que queramos realizar. 
 
Análisis: 
La entrevistada señala que PromPerú actualmente viene trabajando con la Asociación Anaconda 
para implementar mejoras en el sector artesanal de Loreto e impulsar los productos artesanales 
a través de proyectos como el ejemplo que brindo acerca de DHL para poder reducir los costos 
de envíos (exportaciones) a diferentes partes del mundo. 
 
4. ¿Por qué cree que los productores artesanales no se arriesgan por la internacionalización 
de sus productos? 
 
Mayormente, es por falta de conocimiento porque en si acá en el Perú hay mucho dinero y 
proyecto que nosotros podemos solicitar, pero por falta de conocimiento hay muchas personas 
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que no lo hacen. Bueno acá en Loreto, por falta de proyectistas no hay gente que nos puedan 
asesorar a hacer un proyecto porque bien sabemos que un proyecto bien formulado tiene que ser 
para que nos puedan apoyar el Estado con un monto que a veces es reembolsable o no 
reembolsable y acá nosotros no contamos con eso y también sabemos que tiene un costo para 




Se determina que contar con el conocimiento de exportación, es un punto clave por el cual los 
artesanos no se atreven a la internacionalización de sus productos y el otro punto que señala, es 
por la falta de personas realmente capacitadas y con las ganas de llevar a cabo un proyecto con 
las asociaciones para impulsar las exportaciones. Además, indica que a veces el problema es 




5. ¿Considera usted que las capacitaciones permitirán que los productores artesanales tomen 
en consideración la idea de exportación? 
 
Bueno, esa es la idea cada empresario Loretano nos estamos capacitando, pero también hay un 
grupo menor también que no se capacita en esos aspectos y desconocen y ese es el punto para 
dar el primer paso, pero hay pocas personas que nos estamos capacitando día a día y ya se 
exporta a Colombia y Brasil. 
 
Análisis: 
La entrevistada concuerda con la idea de recibir capacitaciones para que los emprendedores 
tengan la capacidad de incursar en la exportación de sus productos artesanales. También señala, 
que hoy en día hay un grupo de microempresarios artesanos que si se están capacitando y ya 
exportan a Colombia y Brasil. 
 
 
6. ¿Qué tipo de ventajas competitivas generó la estrategia de asociatividad en su empresa? 
 
Mayormente es para poder cumplir como asociación los pedidos que nos hacen, nos unimos 
para cumplir con el volumen y la cantidad que nos solicitan. Mira en asociación es más fácil 
que nos puedan apoyar el estado porque hacerlo uno solo no es recomendable en asociación si 
tenemos muchas ventajas para recibir el apoyo el de las entidades públicas. 
 
Análisis: 
La Sra. Glasi indica que al asociarse con diferentes microempresarios generó un plus a su 
empresa, de ese modo que se logró atender pedidos voluminosos y no defraudar a sus 
clientes.También, señala que cuando son asociaciones las autoridades suelen intervenir para un 
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desarrollo conjunto y resulta más fácil que te tomen con seriedad, porque cuando eres uno solo 
no te observan como para ser apoyado por las entidades. 
 
7. ¿Qué aspectos se toman en consideración para la creación de nuevas artesanías en su 
empresa? 
 
Bueno nosotros estamos al día mirando, capacitando y buscando el valor agregado para nuestros 
productos y para satisfacer las necesidades de los visitantes nacionales e internacionales. Bueno 
nosotros estamos representando las iconografías de la selva para representar una región y que 
sea reconocido por Loreto y estamos siempre viendo los temas puntuales que nos representen y 
que no se olviden de Loreto. Que un producto se vea y se diga que es de Loreto.  
 
Análisis: 
La entrevistada, señala que su asociación se enfoca en el desarrollo e innovación de sus 
productos, pero sobre todo busca que sus productos reflejen la cultura y ciudad de Loreto, de 
esa manera ellos buscan el reconocimiento de su marca. 
 
8. ¿Considera que la productividad de su asociación es la adecuada? 
 Sí, cada tres meses realizamos nuevos lotes de producción de nuestra línea (Tejidos de 
Chambira, Topa, entre otros). 
Análisis: 
La Sra. Glasi indica que cada 3 meses suelen hacer un nuevo lote de producción de todas sus 
líneas de productos para así no quebrar en stocks al momento de la venta. 
 
9. ¿Considera usted que ingresar al mercado internacional como asociación permite obtener 
mayor comercialización de sus productos? 
Sí porque tenemos el apoyo de los gobiernos regionales, lo que nos facilita la participación en 
las diversas ferias nacionales e internacionales para poder conocer al cliente, poder satisfacerlos 
en sus gustos y producir el volumen esperado. 
Análisis: 
La entrevistada señala que si es factible obtener mayor comercialización en un mercado si es 
que se cuenta con el apoyo de las autoridades y entidades que ayuden a llevar a cabo acuerdos 
con otros países o regiones. Asimismo, indica que la participación en ferias internacionales o 
nacionales son de mucha ayuda para promover sus ventas. 
 
10. ¿Cuál es el principal factor por el cual usted considera que los clientes prefieran las 
artesanías que la asociación ofrece? 
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El factor principal en nuestra asociación es la calidad y el precio, presentamos souvenirs de muy 
buena calidad y que se encuentra al alcance de los turistas, por ejemplo, un cuadro de palo de 
sangre se puede adquirir desde S/.25 a S/.50. 
Análisis: 
La Sra. Glasi apunta a que sus productos son reconocidos por la calidad y precio al cual los 
ofrece y además la gran variedad con las que cuenta de sus productos. Sus precios son muy 
accesibles para el público en general. 
 
4.2. CONCLUSIONES 
-De acuerdo a la investigación realizada, se concluye la falta de conocimientos en temas de 
exportación, es el principal motivo por el cual impide que las asociaciones puedan realizar el 
comercio exterior de sus productos. Además, que necesitan incrementar el nivel de 
productividad y mejora de calidad de sus productos para poder competir en un mercado 
globalizado. 
-Se determina que el apoyo del gobierno y de las diversas instituciones de promoción son vitales 
para el desarrollo de las asociaciones artesanales de la región Loreto, debido a que, estas 
autoridades apoyan económicamente y tambien brindan capacitaciones para el desarrollo del 
sector artesanal. 
-Se concluye con que, aplicar la estrategia de asociatividad conlleva a beneficios tales como 
reducción de costos de producción, posibilidades altas de tener el apoyo del estado, mejora en 
el precio a ofertar en el mercado, etc.; esos factores permitirán que las asociaciones puedan ser 
más competitivas frente a la competencia extranjera. 
-Según la información recopilada, formar y dirigir una asociación no es tan fácil, porque implica 
mucho compromiso con el desarrollo de la asociación. Tambien, cuando se tienen que unir se 
tiene que lidiar con personas que tienen diferentes formas de pensar.  
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4.3.  RECOMENDACIONES 
-Se recomienda que el estado debe de brindar mayores fuentes de información y bases de datos 
sobre otros mercados a las asociaciones, con la finalidad de que ellos conozcan a profundidad 
al país que pretenden exportar. 
-Es necesario que el gobierno incluya continuas capacitaciones a las asociaciones y a los 
artesanos que trabajan de manera individual, con la finalidad de que puedan generar nuevas 
ventajas competitivas y mejorar las que ya tienen. 
-Se recomienda a los artesanos de la región de Loreto poder consultar y siempre buscar el apoyo 
de las entidades promotoras del comercio exterior para un desarrollo conjunto. 
-Se recomienda a los artesanos participar en una asociación, con la finalidad de incrementar sus 
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ANEXO 1: FICHA DEL TRABAJO DE INVESTIGACIÓN 
FICHA DEL TRABAJO DE INVESTIGACIÓN  
FACULTAD: Administración y Negocios  
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CARRERA: Administración de Negocios Internacionales  
  
1. Título del Trabajo de Investigación propuesto  
Formación de una Asociación de Productores de Artesanías de la Selva de la región Loreto 
para la exportación de Artesanías de la Selva hacia el mercado de Estados Unidos de 
Norteamérica 
 
2. Indica la o las competencias del modelo del egresado que serán desarrolladas 
fundamentalmente con este Trabajo de Investigación:  
 Investigar las exportaciones individuales de los productores de Artesanías de la Selva en 
la región Loreto  
 Investigar el consumo de Artesanías de la Selva en Estados Unidos de Norteamérica 
 Investiga el proceso de exportación 
 Identificar la mejor cadena DFI desde la región Loreto hacia el mercado de Estados Unidos 
de Norteamérica  
 
3. Número de alumnos a participar en este trabajo. (máximo 2) Número de alumnos: 2 
  
4. Indica si el trabajo tiene perspectivas de continuidad, después de obtenerse el Grado 
Académico d Bachiller, para seguirlo desarrollando para la titulación por la modalidad 
de Tesis o no.  
Sí podría aplicar para realizar la parte procedimental o normativa 
 
5. Enuncia 4 o 5 palabras claves que le permitan realizar la búsqueda de información para 
el Trabajo en Revistas Indizadas en WOS, SCOPUS, EBSCO, SciELO, etc., desde el 
comienzo del curso y obtener así información de otras fuentes especializadas.   
Ejemplo:  
Palabras Claves  Scielo Ebsco Google Scholar 
1.- Asociación de 
Exportadores 
SI SI SI 
2.- Artesanías de la 
Selva 
SI SI SI 
3.- Región Loreto SI SI SI 
4.- Estados Unidos de 
Norteamérica 
SI SI SI 
5.-        
  
6. Como futuro asesor de investigación para titulación colocar:   
(Indique sus datos personales)  
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a. Nombre: EMILIANO ELIAS MARROQUIN BELLIDO 
b. Código docente: C08260 
c. Correo institucional: c08260@utp.edu.pe 





7. Especifica si el Trabajo de Investigación:  
(Marca con un círculo la que corresponde, puede ser más de una)   
a. Contribuye a un trabajo de investigación de una Maestría o un doctorado de 
algún profesor de la UTP.  
b. Está dirigido a resolver algún problema o necesidad propia de la organización.  
c. Forma parte de un contrato de servicio a terceros.  
d. Corresponde a otro tipo de necesidad o causa (explicar el detalle):  
 
8. Explica de forma clara y comprensible los objetivos o propósitos del trabajo de investigación  
Investigar las alternativas de formar asociaciones de exportadores, para que los productores 
de Artesanías de la Selva puedan tener ventajas competitivas en la exportación del 
Artesanías de la Selva hacia el mercado de Estados Unidos de Norteamérica. 
  
9. Brinde una primera estructuración de las acciones específicas que debe realizar el alumno para que 
le permita iniciar organizadamente su trabajo  
 Buscar información de tesis de grado o de maestría sobre asociación de exportadores 
 Buscar información de tesis de grado o de maestría sobre exportaciones de Artesanías de 
la Selva 
 Buscar información de tesis de grado o de maestría sobre exportaciones de perecibles al 
mercado de Estados Unidos de Norteamérica 
 Determinar una muestra de empresas productoras de Artesanías de la Selva de la región 
Loreto 
 Definir el Problema de Investigación asociados a las dimensiones de las variables de 
investigación. 
 
10. Incorpora todas las observaciones y recomendaciones que consideres de utilidad para el alumno y 
a los profesores del curso con el fin de que desarrollen con éxito todas las actividades  
 Elaborar un plan de trabajo detallado de la investigación y su cronograma. 
 Realizar los contactos previos con las comunidades o empresas productoras de 
artesanías de la selva para obtener la información.  
 
11. Fecha y docente que propone la tarea de investigación  
                                Fecha de elaboración de ficha (día/mes/año): 03/03/2019  




12. Esta Ficha de Tarea de Investigación ha sido aprobada como Tarea de Investigación 
para el Grado de Bachiller en esta carrera por:  

































ANEXO 4: VALIDACIONES DEL CUESTIONARIO 
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